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ABSTRAK 
 
 
Saat ini dunia bisnis ritel berlangsung dalam suatu  iklim 
persaingan yang kompetitif. Untuk memenangkan persaingan yang 
kompetitif tersebut, perusahaan dituntut  untuk terus-menerus melakukan 
perbaikan-perbaikan, penyempurnaan, bahkan terobosan-terobosan baru 
untuk produk dan layanannya. Selain itu peran strategi promosi sangat 
penting dijalankan suatu perusahaan untuk dapat mempertahankan 
kelangsungan hidup bisnisnya serta dapat unggul dari setiap pesaing yang 
ada. Salah satu strategi promosi yang dapat diterapkan oleh suatu 
perusahaan yaitu dengan menggunakan advertising dan sales promotion.  
Strategi promosi lain yang menjadi fenomena saat ini yaitu 
dengan menjalankan promosi bersama. Dimana dua perusahaan atau lebih 
bekerja sama dalam mempromosikan produk dan layanan baru kepada 
masyarakat. Dengan adanya promosi bersama ini penjualan kedua 
perusahaan akan meningkat serta semakin meningkatnya pangsa pasar 
kedua perusahaan. Promosi bersama ini dijalankan dengan menggunakan  
advertising dan sales promotion sehingga dapat menarik banyak calon 
konsumen yang potensial untuk membeli dan menggunakan produk dan 
layanan baru yang ditawarkan oleh perusahaan. Kegiatan promosi bersama 
ini akan menguntungkan bagi pihak konsumen maupun kedua belah pihak 
perusahaan. 
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